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Electronic Procurement: Beschaffung im/per Web
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Priméare Aktivitaten

Electronic Procurement: Beschaffung im/per Web

Quelle: In Anlehnung an Porter, Michael E., 1985
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Unternehmens- | Reisebuchungen und Travel-Management

infrastruktur Elektronische Abwicklung des Zahlungsverkehrs mit Partnern
Elektronische Abgabe von Steuermeldungen

Personalwesen | Elektronische Verwaltung von Gehaltsdaten & Arbeitszeit

Online-Personalsuche/Personalgewinnung

Forschungs-/
Entwicklungs-

Online-Suche nach Patenten und Forschungs-/Entwicklungspartnern
Elektronischer Austausch von Entwicklungsrichtlinien und

Technologie Konstruktionsdaten
Elektronische Lieferantensuche/Verhandlung/Bestellung
Elektronischer Qualitatsdatenaustausch mit Lieferanten
Eingangs- Operationen Marketing/ Ausgangs- After-Sales-
logistik (Produktion) Vertrieb logistik Services
Materialbestande | Produktionsfort- | Online- Speditions- QS-Zertifikate
fur Lieferanten schrittsdaten fir | Bestellwesen auftrage Produkt-

Elektronische
Frachtverfolgung

Lieferanten und
Kunden

Online-Beratung

Elektronische
Fracht-

informationen

Reklamations-

Supply-Chain- Online- verfolgung behandlung
Management Marktforschung
Zolldaten- Tipps & Tricks
Online-Marketing | austausch
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Gesteigerte Bedeutung des Beschaffungsprozesses (1)

Fruher:

ICustomer i IProcurement IManufacturinngeIiveg& i

Acquisition  Planning & ,Process Process Servicing
Engineering

Heute:

m' Manufacturing 4 Delivery & )

Acquisition  Planning & , Process " Servicing v
Engineering
Procurement )
"Process b
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Gesteigerte Bedeutung des Beschaffungsprozesses (2)

Supply Chain Management

Beschaffung
»

Eingangs-

logistik

Kunden

Abnehmer

Supply Chain Management
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Fiir 40 Prozent aller amerikanischen Unternehmen
hat das Internet einen maRlgeblichen Einfluss auf das Kaufverhalten

USA: Bedeutung des Internet fiir Kaufvorhaben in Unternehmen in Prozent 2003

mAle Untemehmen
OuUntemehrmen mit jahd. Einkaursvolumnen =100 Mio. USD
mUntemehrmen mit jahd. Einkaursvolurnen <100 Mio. USD

33
45
37 5
29
23
14 17 y 17
H :
T T
Keine Bedeutung Geringe Bedeutung Hohe Bedeutung Geschaftskritisch

Basis: 294 Einkaufzleiter
15MForrester, Oktober 2003
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Im IT-Bereich nutzen bereits 76 Prozent der Unternehmen E-Procurement

EU: Tatséchliche und geplante Nutzung von E-Procurement in Unternehmen
nach Branchen in Prozent® 2003

KT

Transport™ W Fihre bereits

E-FPracurement durch
Elekirote chnik/Elekironik

Chemische |ndustrie OPlane Eirflhrung von
E-Procurement

innerhalb eines Jahres

Toursmus

* Alle Unternehmen gewichtet nach Mitarbeitem

Eirzelhandel ** Herstellung von Forthewegungsmitteln

(Kfz, Eizenbahnen, Flugzeuge et}
Mahrung smittel
Basis: 3.515 Untemehmen in Deutschland,
Spanien, ltalien, Frankreich, Grolbritannien
e-Business Markel Watch, Juli 2003

S€Ie 8




Lehrveranstaltung: ,,E-Business und E-Procurement*
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)

Typische Organisationsstruktur des Einkaufs

zentraler (strategischer) Einkauf |

. 1 I
| Partnerschaften/Allianzen [ | Reise und Travelmanagement |

i Beschaffungs-Controlling |

allgemeiner taktischer Einkauf taktischer Einkauf taktischer Einkauf
—{ (Operativer) Informationstechnologie Marketing/Werbung/Biiro Dienstleistungen/Projekte
Einkauf

Facheinkauf Informatik

Facheinkauf Marketing/Druck/Biiro

Facheinkauf Dienstleistungen

Facheinkauf Bau/Instandhaltung

Facheinkauf Labor/Werkstatt/Instandhaltung

Lokale Beschaffungszentren Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 129

AT T 111
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Wichtige Aufgaben des Einkaufs

Konzerninformation Produkt-

analysieren (wer kauft> segment

Aufgaben des strategischen Einkaufs
Beschaffungs- u. Beschaffungsplane
Sourcingstrategien ) u. Sourcingrichtlinien
was von wem?) Management festlegen formulieren

Aufgaben des taktischen Einkaufs

)

Bedarfs- u. Ausgabe->Kategorien

muster analysieren auswahlen
Nachfrage Marktangebot \ Lieferanten \ Verhandlungs-
analysieren analysieren auswahlen bedarf analysieren

Kundenzu-

& Lieferanten
ontent friedenheit
messen

Performance
Management Management
Aufgaben des operativen Einkaufs

Bestellanforderung\ Bestellung
verschicken

bearbeiten
Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 130

Seite 10

Einsparungen

Beschaffungs-
nopat richtlinien
ontrollieren durchsetzen

Ausschreibungen
durchfiihren
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Beschaffung heute versus eProcurement

| ProzeR | | Ohne E-Procurement | | Mit E-Procurement
Produktd Anforderer suchen Papierkataloge u. Produktauswahl u. —bestellung durch
suche fullen komplexe Bestellformulare aus Online-Produktkataloge
Zusage- Papier-basierte Fluss- u. Prif- Online-Zusage-Flow; Business-Regeln in
g prozesse fur Bestellzusagen zur * eProcurement-System eingebettet
Prozesse|  ynterstiitzung der Einkaufspolitik
Daten- Manuelle Dateneingabe Bestellungen Direkte ERP-Integration; Eliminierung von
eingabe in das ERP-System nachdem die An- * Zwischenschritten bei der Dateneingabe
forderungen angenommen wurden
Daten- . . . -
iiber- Mehrheit der Bestellungen werden Unmittelbare Online-Ubertragung von
u per Telefon oder Fax tibermittelt Bestellungen an Lieferanten nach letzter
tragung Zusage
Bestell-
status Prifung Bestellstatus per Telefon/Fax Online-Prifung des Bestellstatus
$130 Prozesskosten pro Bestellung $25 Prozesskosten pro Bestellung
Anforderungs-/Bestellzyklus 13 Tage Anforderungs-/Bestellzyklus 3 Tage
Fehlerrate Dateneingabe 25% Fehlerrate Dateneingabe 2%
Quelle: Cisco Systems/Ralf Becker, Gemini Consulting, Jan. 2000, Univ. Frankfurt a.M.
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Ein Drittel der US-Unternehmen nutzt Online-Marktplédtze und
ein Viertel Internet-Auktionen fir den Einkauf

USA: Nutzung von Online-Marktplatzen und Internet-Auktionen in Unternehmen
in Prozent 2003

mAlle Untemehmen
OUrtemehmen mit jahn. Einkaufsyolumen =100 Mio. USD
mUntemehmen mitjahr. Einkaufsvolumen <100 Mio, USD

44 42

Onling-Markiplatze Intemet-Aukionen

Basis: 294 Einkaufsleiter
ISMForraster, Oltober 2003
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Jeder zehnte amerikanische Einzelhandler kauft mehr als die Hilfte
seiner Waren und Dienstleistungen online ein

Nordamerika: Anteil der Online-Eink&ufe von Einzelhindlern an deren Gesamteinkaufswert
in Prozent 2003

575 Prozent
50-75 Prozert g%
29

1-2 Prozent
31%

_—

26-50 Prozent
10%

Basis: 221 leitende Einzelhandelsmanager

3-10 Prozent
33%

RIS NewsiGartner, Juni 2003
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Einsatzgebiete von E-Procurement (1)

Was Unternehmen kaufen

Betriebs-Inputs

Knotenpunkte fur den
Handel mit MRO-Gutern*

Produktions-Inputs
Katalog-Knotenpunkte

Adauction.com
CapacityWeb.com

PaperExchange.com
Altra Energy
IMX Exchange

)
<
5| 62 Chemdex
5| B Ariba SciQuest.com
Q Eé W.W. Grainger PlasticsNet.com
5 %'uj MRO.com
sl 2 BizBuyer.com
(9]
i
[9)
S|l o Spot-Handler Bérsen
g3
5 ~ Employease e-Steel
c
2| W
=3
o
(%2]

* MRO = Betriebsmittel zur Wartung, Reparatur und Unterhaltung

Seite 14




Lehrveranstaltung: ,,E-Business und E-Procurement*
Kapitel 4 Buy Side E-Commerce (E-Procurement)

Einsatzgebiete von E-Procurement (2)
= Hochvolumige u. geringer Wert = 80% der
Einkaufstransaktionen

= Aber nur ca. 20 — 30% des Wertes der
Gesamtbeschaffungen

= Binden bei der FAG Frankfurt ca. 85% der Ressourcen

der Einkaufsabteilung

Quelle: Konh , Ch.: C-Arti im net, S. 81
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Derzeitiger Fokus von E-Procurement-Aktivitaten

Hoch I

Fokus von
eProcurement

Volumen

Niedrig

Niedrig Wert/Risiko Hoch

Quelle: Konh: , Ch.: C-Ar im Intranet/Internet, S. 81
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Beispiele typischer MRO-Produkte (1)

Birobedarf (Bleistifte, Papier etc.)

Hotel- u. Reisebuchungen

Biuromobel

Cafeteria u. Catering

Biiroausstattung (Faxgerate, Kopierer etc.)

Kopier- u. Druckservice

Telekommunikationsprodukte

Post- u. Kurierdienste

Werbegeschenke u. -material

Transport u. Taxibestellungen

Computer (Desktops, Laptops, Monitore etc.) Unternehmensberatung
Software Zeitarbeit
Drucker Bankdienstleistungen

Magazine, Biicher u. Zeitungen

IT-Beratung u. Hotline-Dienste

Ersatzteile fir Maschinen

Schulungen

Werkzeuge Reinigungs- u. Sicherheitsdienst
Schmiermittel Autoleasing

Laborbedarf Recruiting

etc. etc.
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Prozessmodell mit funf Teilprozessen fur die Beschaffung
indirekter/MRO-Produkte

Prozessfuhrung
y \ 4 A A
Bestell- ) Rechnungs-
Sourcing u. anforderung u. Lieferung u. prufung u.
Genehmigung Bestellung Empfang Bezahlung

Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 131
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Dokumentenfluss entlang des Beschaffungsprozesses

Rechnungs-
steller

Zahlungs-
empfanger

A

Rechnung

Liefer-
schein

'
: schrei- :
: bungen :

>

Bestell- Liefer-
Sourcing u. anfrage Bestellanford. > u. schein | Rechnungspri
Genehmigung (geneh- ’ u. Bestellung g Verbuchung (signiert) u. Bezahlung
migt)
7'y 1 y'y y'y 7'y

Kontrakt Bestel- Bestel- ||: Einaus Bestel- Uber-
Lieferplan lung lung Lagerung i lung wei-
Disposition : sung
BANF Bestel- Waren- Inventar-
" Rech-
oder lung eingang nummer
Reser- nung
k.)
vierung ©k.
‘ A v v v 1
ERP-System
Seite 19

Quel: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 138
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E-Procurement und Supply Chain Management

Indirekte Guter, C-Artikel, MRO:
Herstellungsnahe Bedarfe
(Administration, Produktion)

eProcurement (Desktop Purchasing)

Beschaffung
Eingangs-
logistik
Abnehmer

Direkte Guter, Rohstoffe, Vor-,
Zwischenprodukte: zur Pro- (Teil des) Electronic Supply Chain Managem

duktion, Leistungserstellung

ent

Seite 20
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Arten der Katalogpflege

Verkaufendes Unternehmen:

(1)

Katalog-Pflege

Bestellen

Lieferant [

Input // Eingangs-
: Abfragen

Beschaffung

logistik

Beschaffung

Eingangs-
logistik

Beschaffung

N - Abfragen

Lieferant Input Produktdaten

Bestellen

Eingangs-
logistik

Einkaufendes Unternehmen: Katalog-Pflege
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Arten der Katalogpflege

(2)

Einkauferseitig gemanagte
Kataloge

Verkauferseitig
gemanagte Kataloge

Elektronische Marktplatze

- Inhalte von versch. Lieferanten
werden im Intranet des Kaufers
aggregiert

- Integriert in interne Work-flow-
Legacy-Systeme

- Kaufer managt den Austausch von
Lieferanteninfos u. Inhalte tber
Standort

- Versch. Kaufer haben
Zugriff auf Katalog aus dem
Intranet eines einzelnen
Verkéaufers

- Verkaufer managt
Informationsaustausch und
Kataloginhalt

- Teilnahme versch.
Einkaufsorganisationen u.
Lieferanten

- Marktplatz-Provider ge-
staltet Anwenderschnitt-stelle
u. etabliert Business-Regeln

- Intermediare bieten
zusatzliche Serviceleistungen

- Commerce One

- Ariba

- SAP B2B Procurement
- Netscape BuyerXpert

- Intershop

- SAP Online Store

- Microsoft SiteServer
- Netscape SellerXpert

- Ariba.com
- mySAP.com
- ProcureNet
- Chemdex

Cisco Systems, Philips, Chevron,
Boehringer Ingelheim

Bosch, Hewlett Packard,
Mercedes Benz

Audi, Shell, US Airways,
Genentech, Inc.

Seite 22
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E-Procurement Marktplatz: Unabhangiger Betreiber

Verkaufende Einkaufende
Unternehmen Unabhangiger Betreiber Unternehmen
Abfragen‘ Beschaffung
Input Bestellen Ei n
Produktdaten Katalog Ingangs
. logistik
Lieferant
/ \ Beschaffung
Eingangs-
logistik
z.B. Netbuy.com
> 330.000 Elektronik- Beschaffung
Teile von Uber Eln_ga_ngs-
2.030 Herstellern logistik
Seite 23
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Konzept des Brokers — Austausch von Produkt-
beschreibungen

Produktbe-
Produktvorstellung PICILELELILE (szhre'bung Prossrananananen
des Nachfragers : S H
3 H Nachfragers :

Produktbe-

[
[
= schreibung 1 Produktbe- Y
Nachfrager des Broker schreibung Anbieter
Nachfragers K 2 | des Anbieters D\
: 4 /\ Produkt

: . des Anbieters

o~ [ -Vermittiung
H Produktbe- o -Anonymisierung
Sasssssaansaad Schreibung o -Aggregation
des Anbieters -Aufbereitung Legende:
-Anfrage
-Ausschreibung 1 .
_Auktion 5 — Recruiting
-Clearing
-Versicherung LLLLL >
-etc. 4 qernnn Forwarding
Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 145 Seite 24
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Beispiel fur das Modell der Vorwéarts-Aggregation

GroRe Elektronischer Kleine Kaufer
Lieferanten Marktplatz Zwischenhé&ndler

Richtung der Aggregation
Compaq [
o ! \ m = (|

1Crosoft ~——1 ingram , m— 0

. >
IBM / Micro* - |:|
Cisco 1 - [

Auftragserledigung
Call Center
Finanzierung
Konfiguration der Angebote

* Ingram Micro: amerikanischer Computerhandler,
der diesen elektronischen Marktplatz betreibt.

Seite 25
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Beispiel fur das Modell der Ruckwarts-Aggregation
GroRe GroRhandler Elektronischer Kleine
Lieferanten Marktplatz Einkaufer
Richtung der Aggregation
Dupont g
Ashl d\- | O
hand ——=m =, —=c
Dow / - |:|
m = 1 O
Auftragserledigung
Qualitatssicherung
Forderungsmanagement
3M Finanzierung
* FOB.com: Unternehmen, das elektronische Marktplatze
fur Kunststoffe, Chemikalien und Papier betreibt.
Seite 26
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E-Procurement Marktplatz: Einkaufen
als Betreiber

des Unternehmen

Gemeinschaft einkaufender Unternehmen als Betreiber

Verkaufende
Unternehmen
Input

: Produktdaten

z.B. ChemConnect
ca. 20 Chemie-Unter-
nehmen oder

ANX mit Ford,

GM Daimler Chrysler

Beschaffung
Eingangs-

logistik

Beschaffung

logistik

Beschaffung
Eingangs- |
logistik

Seite 27
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E-Procurement Marktplatz: , Abhdngigmachender” Betreiber

Verkaufende
Unternehmen

“Abhéngigmachender” Betreiber
leferan Beschaffung

Katalog

Einkaufende
Unternehmen

Eingangs-
logistik

Lieferant nput
Produktdaten

|

z.B. MySAP.com als
allg. Marktplatz mit
der Barriere SAP R/3
als ERP

<4 Beschaffung

Abfragen, Eingangs-
Bestellen logistik

Beschaffung
Eingangs- |
logistik

Seite 28
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41 Prozent der deutschen Unternehmen nutzen B2B-Marktplatze
far ihren Einkauf

EU: Nutzung von Vertriebskanélen flr E-Procurement
in ausgewéhlten Landern in Prozent™ 2003

Deutschland
mWebsite der
Lieferarten
Spanien OEZE-
Markiplatze
Italien B Extranets der
Lieferarten
Groibritannien gEDI
Frankreich

; ) * Alle Unternehmen gewichtet nach Mitarbeitem
Basis: 1.522 Untemehmen in

den angegebenen Landam . X
e-Business Mariet Walch, Juil 2003

S€ILE 2y
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Einkaufs- und Verkaufsszenarien (1)

Standardbedarf Sonderbedarf

Kleine
Unternehmen

Mittlere
Unternehmen

GrolRe
Unternehmen

Seite 30
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Einkaufs- und Verkaufsszenarien (2)

Standardbedarf Sonderbedarf
Kleine Ny [
Unternehmen Buroartikelbeschaffung
i - 1 Besteller, z. B.

| Sekretarin

. 1 -1 mal pro Woche
Mittlere L1 - 1-3 Lieferanten
Unternehmen |}

| | —

1 Marktplatz mit Zusatzfunktionen, z. B.
GroRe | /so\;?tgll(cr;erbare Einkaufslisten fur haufig bestellte
Unternehmen L

Seite 31
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Einkaufs- und Verkaufsszenarien (3)

Standardbedarf Sonderbedarf

Kleine e [ 77777
Unternehmen Computerzubehor

/ 1-10 Besteller, z.B.

i Abteilungsleiter
Mittlere { - 2 mal pro Monat
Unternehmen | - 1-5 Lieferanten

" | Marktplatz mit integriertem Einkaufstool
Grole
Unternehmen k.

Seite 32
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Einkaufs- und Verkaufsszenarien (4)

Kleine
Unternehmen

Mittlere
Unternehmen

Grol3e
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf

Seite 33
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Einkaufs- und Verkaufsszenarien (5)
Standardbedarf Sonderbedarf
Kleine J """"""" ~ _
Unternehmen Kleintransporter fiir Fuhrpark
-1 Besteller,
z. B. Facheinkaufer ™
Mittlere - 2 mal pro Jahr
Unternehmen | - 5-10 Lieferanten
) ]
Gro3e Ausschreibungen auf einem offenen Marktplatz
Seite 34
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Einkaufs- und Verkaufsszenarien (6)

Kleine

Unternehmen |

Mittlere

Unternehmen

GrolR3e

Unternehmen !

Standardbedarf Sonderbedarf

Jahresbedarf/Rahmenvertrag
Buroartikel
- 1 Besteller,

z. B. Leiter Einkauf
- 1 mal pro Jahr
- 5-10 Lieferanten
) —
Geschlossene Ausschreibungen mit
ausgewahlten Lieferanten

Seite 35
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Beschaffungs- und Vertriebslésungen fir KMU

Kleine
Unternehmen

Mittlere
Unternehmen

Standardbedarf Sonderbedarf
Ausschreibungen auf
Marktplatz mit einem offenen
Zusatzfunktionen Marktplatz
Individualisiertes Geschlossene
Einkaufstool mit Zugriff | Ausschreibungen mit
auf einen Marktplatz ausgewahlten
Lieferanten

Seite 36
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Auswahl an Desktop-Purchasing-System-Herstellern (1)

Trusted Link Procurement Harbinger, Corp. (Inovis) http://www.harbinger.com
http://www.inovis.de
Intellisys Intellisys, Corp. http://www.intellisys.com
BuyerXpert/ECXpert Netscape Communications, Corp. http://www.netscape.com
Web Requisitions Oracle, Corp. http://www.oracle.com
ProcureWorks RightWorks, Inc. http://www.rightworks.com
SAP BBP SAP AG http://www.sap.com
TradeEx Procurement TradeEx Electronic Commerce http://www.tradeex.com
Systems, Inc.
Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 154 Seite 37
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Auswahl an Desktop-Purchasing-System-Herstellern (2)

ORMS (Operating Ariba Technologies, Inc. http:/lwww.ariba.com
Resource Management
System

Aspect Morocco

Aspect Development, Inc.

http:// www.aspectdv.com

BuySite/MarketSite

CommerceOne, Inc.

http:// www.commerceone.com

Concur

Concur, Inc.

http:// www.concur.com

Elekom Procurement

Elekom, Corp.

http:// www.elekom.com

TPN Buyer

GEIS (General Electric
Information Services), Inc.

http:// www.tpn.geis.com

Purchasing Expert

General Electric

http:/lwww.ge.com

Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 154 SEIte 38
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Vollstandige Unterstitzung der Beschaffung durch ein DPS

AN
--E__\I_|eferung
Bedarfs- ; Ein- Waren- ™~

- Genehmiger -~ i} Bezahler
trager kaufer empfanger 1';

ggnehmigen \ Eingangs- % i

5 . bestellen verbuchun
‘bm\\ ) g;‘{ EDI f‘
gy S B )
Bestell- “/i/ & Anbieter/ ¢
~———__ Lieferant

anforderung
——~ ¥———— Katalog- oA
Desktop bestellung > __—_4'/1‘3“_‘
i =T
Purchasing Bestellung Ay
Sytem -

Quelle: Dolmetsch, R.: eProcurement, S. 155

Seite 39
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= Die Beschaffung gilt als gro3er Kostenverursacher in
Unternehmen.
= 500 Kostenreduktion in der Beschaffung bedeuten 50%
Gewinnwachstum.
= Reduktion der Prozesskosten
= Straffung der Prozesse
= Automation der Prozesse
= Reduktion der Einkaufspreise
= Aushandeln glinstiger Konditionen

= Erhdhung der Auftragswerte pro Bestellung durch
Zusammenfassung

Seite 40

Ziel von E-Procurement: Reduktion der Beschaffungskosten
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45 Prozent der amerikanischen Grofunternehmen konnten durch
den Online-Einkauf Kosteneinsparungen realisieren

USA: Entwicklung der Kosten™ durch Online-Einkauf in Unternehmen in Prozent 2003

mAlle Urternehmen
o Untemebmen mit jahr. Einkaufsyolumen =100 Mio. USD
B Untemehmen it jahr. Einkaufsvolumen <100 Mio. USD

63
56
45
37
29
23

6 8 5 8 9 38
1 1 1
Deutiiche L eic hite Keine Yerandenngen Leichter Deutlic her
Kosteneinspanngen  Kosteneinsparungen Kostenanstieg Kostenanstieg

* Gesamtproduktkosten (Total cost of ownershipTCO)
Basis: 294 Einkaufsleiter iSMForrester, Citober 2003

S€Ie 41
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Einsparungspotentiale im Einkauf: Ein Rechenbeispiel

= Price Waterhouse Coopers:
= 5% Reduktion der Einkaufskosten bedeutet
Gewinnerhéhung um 50%
= Annahme: Einkaufsvolumen entspricht branchenabhangig etwa 40-
70% des Umsatzes

0,
" +50% e 5 Gewinn
O
-5% m o
g Einkaufskosten
O Andere Kosten
ohne E-Procurement mit E-Procurement

Seite 42
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Einsparungspotentiale im Einkauf: Weitere Studien

CAPS (Center for Advanced Purchasing Studies):

= 36% der Gesamtkosten eines Unternehmens fiir
Beschaffung von C-Teilen

Forrester Research:
= Kosten pro Beschaffungsvorgang: ca. USD 142
= Beschaffung Uber Web: ca.USD7

Seite 43
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Einsparungspotential Beschaffungsprozess

Herkommlicher Mit Electronic
Prozess Procurement

Bedarfsanford.
austdlen

15 min.

Bedarfsanf. geneky
migen, weiterleiten

Draten im Einkauf
prafen

Bestellg. in EDY
anlegen

Bestellg. an Lie
Teranten faen

M anuelle
Auftr.owerfolgung

W areneingang
ware verteilen
und prafen
Rechnungsverarb.
Zahlungsireigabe

2 rmir.
0,5 min!
Summe: 105 min Summe: 36,5 min
Kosten: 129,57 € Kosten: 45,04 €

Beil 1B.000 Best: 2.3 Mio € 0.8 Mio €

Quelle: “Was bringt die uber wirklich?* (www.ecin

)

pite 44
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Kosten fur Katalog- und Lieferantenmanagement

Bedarfzanford.
ausfillen

Bedarfzanf. geneh-
migen, weiterl eiten
Daten im Einkauf
praten

Bestellg. in EDY
anlegen

Bes=stellg. an Lie-
feranten faxen

mManuelle
Auftr werfolgung

Herkammlicher
Prozess

Gesamt-
prozesskosten:
| 2.3 Mio. €

Mit Electronic
Procurement

‘L 200.000 €
J— Ersparris ohre

Marktplat =

Lauferds Kosten fOr
Fataloom arage-
roert und Lieferar-
teranbindung

1,3 Mio. € pa.

Wareneinogang Gesamt- -
\ oz esskosten:
Ware wereilen 0.8 Mio. €
und prifen \\.
Fechnungswerar.
Fahlungsteigabe
Surmeme:
2.1 Mio. €
Quelle: *Was bringt die Beschaffung tiber eMarketplaces wirklich?" (www.ecin.de/strategie/beschaffung/) Seite 45
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Einsparungspotential durch Marktplatznutzung

Herkiommlicher

Mit Electronic

Prozess Procurement
200.000 €
Bedarfzanford. }Ersparris obne
ausfillen Marktplatz

Bedarfsant. geneh-
migen, weiterleiten

Laufende Hosten flr

Daten im Einkauf M;ID%T'Z?E-
i rert U ieferan-
prifen teranbindung
Bestelly. in EDY G esamt-
anlegen prozesskosten: 1,3 Mio. € p=.

Bestelly. an Lie-  (<2;3 Mio. €

feranten faxen

hanuele
Auttr werfolgung

Wareneingang

SGesamt- o
prozesskosten:

Ware verteilen
und priifen

0.8 Mio. €

R echnungsverark.

/|

Fahlungsfreigabe

SUMmIme:
2,1 Mio. €

Mit Marktplatz

200.000 €

Ersparriz ohne
Marktplatz
Gesamt-

ersparnis:
k 1 Mio. € pa.
/

Ersparris durch | 1!2 Mio. €

Marktplatz (52 qfu}

HatalogtLief anb.
dureh emaro

300.000 € pa.

Gesamt- =
| prozesskosten:| |
0,8 Mio. €

SUmime:
1,1 Mio. €

OTILG 4U

Quelle: *Was bringt die Beschaffung tiber eMarketplaces wirklich?" (www.ecin.de/strategie/beschaffung/)
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Mit der Nutzung von elektronischen Marktplitzen wollen die Unternehmen
vor allem die Einkaufsprozesse beschleunigen

Deutschland: Ziele von Unternehmen bei der Beschaffung Uber elektronische Marktplitze
nach Bewertung, Juni 2003

sehr hoch/
keine vollstéandig
0 1 2 3 4
i i i i
Einkaufsprozesse beschlewnigen - 3,65
! I I 1 :
i 337
Prozesskosten reduzieren 2,53
1 I T I
: 3,30
PO et e | — - o)
! I I 1
. 3,22
Produktkosten reduzieren 2‘46
) ) I : : 3,15
Lieferante nauswahl erhdhen #—gaé
I I I -
Unkoordinierte n Einkauf reduzieren — 3,01
T T T :
Nachfragemac ft bindeln o5 2a6
DEedeutung des Ziels  BZielemreichung
E-Commerce-Center Handel, Juni 2003
Qele 47

24



